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Der grosse
Telekom-Roundtable

Ist man als IT-Dienstleister und Installationspartner besser beraten, wenn man bei
einem der grossen Telekomprovider alles aus einer Hand bezieht, oder tut man gul
daran, sich bei spezialisierten Providern die besten Angebote herauszupicken?

In welchen Bereichen rund um Telekommunikation sollte man Know-how aufbauen?
Und wo liegen die grossen Herausforderungen der Telekom-Partner? Dariiber und iiber
weitere Themen haben wir uns am runden Tisch mit Felix Ruppanner, Country Manager
Schweiz bei Peoplefone, Patrick Gmiir, Partner Channel Manager bei Sipcall, Robert
Wigger, Chief Business Sales Officer bei Sunrise, sowie Roman Del Medico, Head of
(hannel Partner Management Midmarket bei Swisscom. unterhalten.

Text: Marcel Wiithrich
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wiss IT Reseller»: Darf ich Sie zum
Auftakt des Gespriichs bitten, sich in
folgende Situation hineinzuversetzen:
Sie sind ein Schweizer IT-Dienstleister
mit einer Handvoll Mitarbeitenden und Kun-
den vorwiegend im KMU-Segment — und Sie
sind auf der Suche nach einem Telekom-Part-
ner. Welche Uberlegungen stellen Sie an?
Robert Wigger, Sunrise: Ich wiirde mir einen
Provider suchen, der erstens ein Gesamtportfolio
an Telekommunikationsdienstleistungen und -ser-
vices vorweisen kann — der 360 Grad alles anbie-
tet, von Connectivity iiber Voice und Mobile bis
zu Security Services. Zweitens wiirde ich priifen,
wie die Zusammenarbeit mit dem Telekomanbie-
ter ablduft. Ich wiirde mir die Frage stellen, ob
dieser Anbieter den Fokus auf das Kommunikati-
onsumfeld legt, oder ob er in einem anderen Be-
reich vielleicht auch als Mitbewerber von mir auf
dem Markt auftritt. Als IT-Partner wiirde ich mich
dann eher fiir den Anbieter entscheiden, der sich
auf das Kommunikationsumfeld beschrinkt, um
ein komplementiires Setup gestalten zu konnen.
Felix Ruppanner, Peoplefone: Was Herr Wigger
sagt, ist sicher richtig. Die Art und Weise, wie ich
als Partner mit einem Provider zusammenarbeiten
kann, wie zugéinglich der Provider ist, wie einfach
sich die Zusammenarbeit im Tagesgeschift ge-
staltet und wie er mich in meiner Vertriebsstrate-
gie oder bei Problemen unterstiitzt, diinkt mich
ganz entscheidend. Wie schnell und einfach ich
als Partner Leistungen bekomnie und wie frei ich
in der Gestaltung meiner Angebote bin, die ich
vom Provider beziche, sind weitere wichtige
Punkte, die es zu priifen gilt.
Roman Del Medico, Swisscom: In meinen Au-
gen ist ein wichtiger Aspekte nebst der Breite des
Portfolios auch die Erfahrung, die ein Telekom-
provider beziiglich Themen wie Digitalisierung,
Projektumsetzung, Security und Integration mit-
bringt. Das sind alles Punkte, die ein moglicher
Telekompartner heute einbringen muss.
Patrick Gmiir, Sipeall: Unsere Sicht der Dinge
ist &hnlich derjenigen von Peoplefone. Wir sind
ein Provider, der ausschliesslich auf das Thema
Festnetztelefonie fokussiert. Wenn wir heute mit
neuen Partnern in Kontakt kommen, sind das
nicht wie frither Telematik-Spezialisten oder
Elektroinstallateure, sondern primir IT-Dienst-
leister, die Interesse an Telefoniediensten haben,
denen aber oft die Erfahrung rund um VoIP res-
pektive um das Thema Microsoft Teams und Tele-
fonie fehlt. Darum ist es wichtig, dass man sjich
als Provider die Zeit nimmt, diese Partner entspre-
chend auszubilden und bemiiht ist, dass iiber
Kurse und Webinare ein Know-how-Transfer
stattfindet.

Die von Herrn Wigger ins Feld gefiihrte Uber-
legung, ob sich ein Provider in gewissen Berei-
chen in Konkurrenz mit dem Partner befindet,
ist ja vor allem im Zusammenhang mit Swiss-
com und dessen Rolle als IT-Dienstleister rele-
vant. Wie geht Swisscom mit dieser Situation
um?

Roman Del Medico: Es ist richtig, dass Swiss-
com managed und unmanaged Service-Bausteine
im IT-Umfeld anbietet und es sich dabei um ein
Wachstumssegment handelt. Wir bauen dabei
aber auf unsere bestehenden Partner — sprich wir
geben etablierten Partnern, die sich zum IT-Dienst-
leister weiterentwickeln wollen, die entsprechen-
den Werkzeuge an die Hand, und helfen ihnen da-
bei, Digitalisierungs-Know-how und eigene IT-
Teams aufzubauen. Und bei Telekom-Partnern,
die sich nicht in dieser Richtung entwickeln wol-
len, fordern wir die Kooperation.

Die Kooperation mit Swisscom?

Roman Del Medico: Nein, wir versuchen solche
Telekompartner zusammenzubringen mit IT-Part-
nern, die bereit sind, unser Portfolio, unsere ska-
lierfihigen IT-Bausteine anzubieten. So dass diese
beiden Partner gemeinsam beim Kunden aufireten
und ihn mit ganzheitlichen Dienstleistungen ver-
sorgen konnen, um ihn so in der Digitalisierung
zu begleiten.

Aus Thren Worten schliesse ich, dass es diese
klassischen Partner aus dem Telematik-Umfeld,
die sich bis heute nicht zum ICT-Dienstleister
weiterentwickelt haben, nach wie vor gibt. Hat
es fiir diese noch Platz?

Roman Del Medico: Sofern sie bereit sind, sich
aktiv in solche Kooperationen, wie ich sie erwihnt
habe, einzubringen, haben solche klassischen Tele-
fonie-Partner nach wie vor ihre Berechtigung. Sie
erbringen dabei die Leistungen im Bereich Tele-
kommunikation und allenfalls noch rund um UCC
— sprich Microsoft Teams —, wiihrend der 1T-Provi-
der die tibrigen Leistungen erbringt. Daneben hat
es in jiingerer Vergangenheit immer wieder auch
Telekom-Partner gegeben, die kleinere [T-Anbieter
ibernommen und integriert haben oder die daran
sind, IT-Teams aufzubauen. Denn Sie diirfen eines
nicht vergessen: Diese Telekompartner, von denen
wir sprechen, haben lokal oft sehr gute, {iber Jahre
hinweg etablierte Bezichungen zu ihren Kunden.
Genauso wie es IT-Dienstleister gibt, die gar kein
Interesse daran haben, Know-how im Bereich Te-
lekommunikation aufzubauen.

Wie sehen die iibrigen Vertreter hier am Tisch
das Thema Konkurrenzsituation zwischen
Provider und Partner?
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Felix Ruppanner: Ich sehe es als klaren Vorteil,
dass wir nirgends in Konkurrenz zu unseren In-
stallationspartnern stehen. Ich bin sicher, dass das
mit ein Grund ist, warum wir laufend neue Partner
gewinnen und unsere Partnerbasis verbreitern kon-
nen. Partner, die sich an der Konkurrenzsituation
durch den eigenen Telekomanbieter stéren, suchen
.die Niihe zu uns, was zur Folge hat, dass wir immer
haufiger auch zu grisseren Projekten kommen,
Robert Wigger: Bei Sunrise ist es sehr dhnlich.
Insbesondere Partner mit starkem 1T-Fokus schiit-
zen die Zusammenarbeit mit uns, weil wir sie in
ihrem Kerngeschift IT nicht direkt konkurrenzie-
ren, sondern klar auf Kommunikationslésungen
fokussieren. In unseren Augen liegt darin die Ba-
sis fiir eine nachhaltige Zusammenarbeit.

Ist das heute die Strategie von Sunrise, sich auf
Kommunikationslésungen zu beschriinken?
Denn wenn man in die Vergangenheit blickt,
gab es seitens Sunrise auch schon Bestrebun-
gen, sich zum ICT-Provider und Komplettan-
bieter zu wandeln.

Robert Wigger: Der Fokus liegt heute ganz klar
auf Kommunikationslésungen plus der Security-
Thematik — zwei Themen, die zunehmend Hand
in Hand gehen miissen. Sunrise ist aber nicht im
Datacenter-Geschift aktiv, wir machen keine hyb-
riden Cloud-Konzepte und wie bieten auch kein
Infrastructure as a Service und kein Applika-
tions-Hosting.

Roman Del Medico: Wir als Swisscom haben
eine andere Sicht auf die
Konkurrenzsituation im
[T-Bereich, die uns ange-
lastet wird. Partner schiit-
zen unser modular aufge-
bautes 1T-Serviceportfo-
lio, bei dem sie sich
punktuell bedienen kon-
nen, immer mehr, ge-
nauso wie sie die Mog-
lichkeiten sowie die Un-
terstiitzung, die  wir
bieten, schitzen. Denn

Robert Wigger

Robert Wigger ist als Chief Business Sales Officer bei Sunrise verant-
wortlich fiir das B2B-Kunden- und Partnergeschift. Er arbeitet seit rund
finf Jahren fiir das Unternehmen, davor war er lange Jahre zuerst fiir
Compag, danach fiir Hewlett-Packard und schliesstich fiir HPE titig.
Das Partnergeschiift sei ein wichtiger Teil des Sunrise-B2B-Geschiifts,
erkldrt Robert Wigger. Man arbeite sehr eng mit rund 500 ICT-Partnern
in der Schweiz zusammen, und rund 30 Mitarbeitende kiimmern sich bei
Sunrise um die Partnerbetreuung.

durch das unterstiitzende Know-how, das wir
Partnern in Bereichen wie Security, Kiinstlicher
Intelligenz oder IoT bieten kénnen, kommen sie
an Projekte heran, zu denen sie allein mit ihren
Ressourcen und Know-how keinen Zugang hiit-
ten. Wir nehmen den IT-Partnern nichts weg, son-
dern wir bieten ihnen das Potenzial, gemeinsam
zu wachsen.

Auch Sipecall ist mit klarem Fokus unterwegs,
wie Sie, Herr Gmiir, vorhin erkliirt haben. Sie
haben zudem gesagt, dass Sie heute im Gegen-
satz zu frither vor allem mit I'T-Partnern zu-
sammenarbeiten. Wie viele klassische Tele-
kompartner ziihlen Sie nichtsdestotrotz noch?
Patrick Gmiir: Nicht mehr sehr viele. In 90 Pro-
zent der Fille haben wir es heute mit ICT-Firmen
zu tun. Denn die meisten klassischen Telekom-
und Elektroinstallateure haben sich in den letzten
Jahren dazu entschieden, sich zum ICT-Provider
zu wandeln, um am Markt bestehen zu kénnen.
Diese Bewegung hat damals, als die grosse Um-
stellwelle von ISDN zu VoIP ins Rollen kam, statt-
gefunden. Darum lautet unsere Strategie auch, uns
voll und ganz aufs Providergeschiift zu konzent-
rieren. Wir verkaufen keine Lizenzen, keine Hard-
ware, machen keine Installationen. Wir liefern le-
diglich den stabilen Anschluss, und den Rest des
Business iiberlassen wir unseren Partnern.

Wie sehr fehlt Sipcall oder auch Peoplefone
das Mobile-Geschiift?

Patrick Gmiir: Nicht allzu sehr, Mobile ist in
Gespriichen mit Endkunden eher selten ein
Thema, das Gros der Geschiiftskommunikation
lduft gemiss unserer Erfahrung nach wie vor iiber
das Festnetz. Und falls der Endkunde doch eine
Lsung fiir die mobile Telefonie wiinscht, hiilt ihn
das nicht davon ab, in der Festnetztelefonie mit
uns zusammenzuarbeiten. Dasselbe gilt auch fiir
den Internetzugang, den der Partner oder End-
kunde zwar iiber uns beziehen kann, aber nicht
muss. Wir iiberlassen den Entscheid, welcher Pro-
vider gewiihlt wird, dem Partner oder dem End-
kunden, und stellen die SIP-Credentials von Be-
ginn weg bereit. Unser Geschiift ist Telefonie iiber
das Festnetz.

Felix Ruppanner: Unsere Sicht ist dhnlich: Mit
unserer Vertriebsstrategie ausschliesslich via Part-
ner relativiert sich die Mobile-Frage, denn auch
fiir unsere Partner gehért das Mobilgeschéft nicht
zum Kernbusiness, in dem sie Mehrwert erbrin-
gen konnten. Entsprechend kommt die mobile
Kommunikation auch selten auf den Tisch und die
Tatsache, dass wir hier aktuell kein Angebot ha-
ben, fiihrt kaum dazu, dass wir an gewisse Pro-
jekte nicht herankommen wiirden. Dass die Situa-
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tion in Zukunft anders ausschaut, ist gut mdglich,
und wir beobachten den Markt genau, um uns die
Option Mobile offenzuhalten.

Robert Wigger: Wir sehen das ein wenig anders.
Viele unserer Kunden sind interessiert an einer
durchgéingigen Servicequalitdt, und mit den
SIP-Technologien beziehungsweise mit Teams
oder Webex ldsst sich die Sprachqualitdt auch
messen — End to End vom SIP-Trunk bis zum Mo-
biltelefon. Als Full Service Provider, der das Mo-
bilegeschéft mit anbieten kann, sind wir hier na-
tiirlich im Vorteil.

Ich michte noch vertieft auf die Entwicklung
im Partnerkanal zu sprechen kommen, die ins-
besondere in den letzten zwei Pandemiejahren
stattgefunden hat. Wohin haben sich die Part-
ner in den letzten 24 Monaten bewegt?

Felix Ruppanner: Waren UCC-Lésungen vor
der Pandemie eher als Regionalzug unterwegs,
haben sie sich in den letzten zwei Jahren zum In-
tercity gewandelt. Insbesondere der Bedarf an MS
Teams ist enorm gestiegen, und viele unserer Ins-
tallationspartner haben es geschafft, auf den Zug
aufzuspringen, wiihrend gewisse Partner sich
nach wie vor in einer abwartenden Haltung befin-
den. Ob diese Haltung sinnvoll ist, wage ich zu
bezweifeln, denn bei neuen Kundenprojekten ist
Teams eigentlich immer ein Thema, mit dem man
sich befassen muss — auch wenn sich der Kunde
am Ende vielleicht fiir eine traditionellere Lésung
entscheidet. Dennoch muss sich der Partner mit
UCC auskennen.

Robert Wigger: Das sehen wir genauso, die Pan-
demie hat die Transformation hin zu UC-basie-
renden Kommunikationslésungen enorm be-
schleunigt — mit Teams als klaren Leader dieser
Losungen. Wir bei Sunrise gehen davon aus, dass
rund 3 Millionen Menschen'in der Schweiz heute
Teams nutzen. Aktuell sehen wir als nichste Ent-
wicklung, dass zunehmend die gesamte Telefonie
in Teams integriert wird und die klassischen
PBX-Anlagen abgeldst werden. Hier liegt noch
viel Potenzial, denn unseren Zahlen zufolge
wurde bei uns erst bei rund 5 Prozent der
Teams-Nutzer die Telefonie bereits integriert.
Dieses Potenzial wollen wir gemeinsam mit unse-
ren Partnern angehen.

Roman Del Medico: Uns ist aber auch ausgefal-
len, dass es nicht mehr reicht, im Rahmen eines
Projekts einfach nur Teams aufzuschalten und zu
aktiveren. Es ist mehr gefragt als nur Projektma-
nagement und Implementation. Sowohl als Tele-
kom- wie auch als IT-Partner des Endkunden
muss man auch Themen wie Training oder Secu-
rity bedienen kénnen. Man muss Digitalisierungs-
begleiter sein, nicht nur Projektumsetzer — man

muss die Mitarbeitenden schulen kénnen, bei der
Definition von Prozessen mithelfen kénnen, Tes-
tings machen und vieles mehr.

Patrick Gmiir: Auch wir haben in den letzten
zwei Jahre einen enormen Boost beobachtet. Wir
sind im November 2019 in die Teams-Thematik
eingestiegen — gerade rechtzeitig, bevor es im
Februar 2020 losging. Die Kunden, die noch
klassische Telefonanlagen im Einsatz hatten,
brauchten Losungen, um die Home-Office-The-
matik umsetzen kdnnen. Viele Kunden haben
sich dann fiir eine Hosted-Lésung entschieden,
also eine Virtual PBX, mit Apps auf Handy und
Desktop. Gleichzeitig machten die Kunden erste
Erfahrungen mit Teams fiir die Zusammenarbeit,
wihrend die Verkniipfung von Telefonie und
Teams erst jetzt — quasi in einer zweiten Welle —
zum Thema wird.

Felix Ruppanner: Wobei dieser Prozess span-
nend ist. Viele Endkunden wollen aktuell die Te-
lefonie iiber Teams abdecken, merken aber, dass
Teams doch noch nicht die gesamte Funktionali-
tit einer PBX bietet. Fiir diese Kunden gilt es
dann zu entscheiden, ob man mit dieser Tatsache
leben mochte, ob Teams tiberhaupt das Richtige
ist oder ob ein Setup gewihlt wird, in dem Teams
und die PBX verkniipft werden. Diese Diskussi-
onen finden aktuell héiufig statt, und es ist am
Partner, mit seinem Kunden eine Bediirfnisab-
kldrung zu machen.

Roman Del Medico: Wobei Teams ja nicht ein-
fach eine Ablosung der
klassischen Telefonie ist,
sondern eine neue Ar-
beitsmethode, die auch
neue Anforderungen an
die Partner stellt. Die
Partner miissen ihr Ge-
schiftsmodell weg vom
Projekt- und hin zu ei-
nem Servicegeschiift
transformieren. Sie miis-
sen den Kunden ganz-
heitlich erfassen kénnen

Felix Ruppanner

Felix Ruppanner amtet als Country Manager Schweiz bei Peoplefone.
Diese Position hat er im September 2021 angetreten, davor war er in lei-
tenden Funktionen unter anderem in der Horgeriite- und der Pharmain-
dustrie titig. Teil der Peoplefone-Strategie ist es, ausschliesslich mit Ins-
tallationspartnern zusammenzuarbeiten — Peoplefone verkauft somit
keine Losungen und Produkte direkt an Endkunden, unabhiingig von de-
ren Grosse. Peoplefone zihlt laut Ruppanner bis gegen 1000 Installati-
onspartner, wobei man regelmiissig und eng mit rund 600 zusammenar-
beite. Diese decken das ganze PBX-Spektrum ab.
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— sein Geschiftsmodell und seine Prozesse ver-
stehen, um ihm so den Mehrwert von Teams auf-
zuzeigen.

Felix Ruppanner: Das ist ein sehr wichtiger
Punkt. Es ist die Aufgabe eines Installationspart-
ners, die Komplexitit beim Endkunden zu redu-
zieren und ihm zu helfen, all seine Tools zu ver-

_ netzen und seine Prozesse abzudecken.

Patrick Gmiir: Das sehe ich genauso. Erst kiirz-
lich war ich mit einem Partner bei einem poten-
ziellen KMU-Kunden, der aktuell drei verschie-
dene Tools fiir die Kommunikation nutzt — Slack
fiir Chats, Teams fiir Videotelefonie und eine Mi-
tel-Anlage fiirs Festnetz. Solche Landschaften se-
hen wir sehr oft, und fiir diese Unternehmen ist es
wichtig, dass sie mit Hilfe des Partners ihre Kom-
munikationswerkzeuge konsolidieren. Bei diesem
Kunden war noch Microsoft Dynamics als CRM
im Einsatz, wo viele Kundeninformationen hin-
terlegt waren, und auch beziiglich CRM oder ERP
lautet das Ziel, dieses mit der UCC-Umgebung zu
vernetzen. Konsolidierung und Vernetzung sind
aktuell die grossen Themen bei den Kunden.
Robert Wigger: Wobei man anfligen muss, dass
Teams nicht alle Aufgaben {ibernehmen kann. Al-
lerdings gibt es interessante Drittanbieter, die
Teams mittels Plug-ins funktionell erweitern.
Diese Zusatz-Tools sind fiir einen Partner eine
weitere spannende Mdglichkeit, sich zu differen-
zieren, indem er die zusitzlichen Bediirfnisse sei-
ner Kunden {iber Teams hinaus adressieren kann.
Sunrise begleitet den Partner dabei, denn wir ver-
fiigen iiber sehr viel Erfahrung rund um die Tools,
die es gibt.

UCC ist allerdings nicht
das alleinige Thema in
Unternchmen. Welche
Produkte werden sei-
tens Endkunden sonst
noch nachgefragt, in
welche Richtung abseits
von UCC sollten sich
Partner mit Blick auf
zukiinftige Projekte ori-
entieren?

Roman Del Medico

Roman Del Medico arbeitet seit zehn Jahren bei Swisscom und war da-
vor unter anderem im Finanzsektor titig. Seit vier Jahren leitet er bei
Swisscom als Head of Channel Partner Management Midmarket das Ver-
triebspartner-Management im Midmarket-Segment. Dabei zihle man
rund 3000 Partner, wobei die Swisscom-Partnerlandschaft sehr hetero-
gen sei, Eine intensive Partnerbeziehung pflege man mit rund 500 bis
600 dieser Partner, so Del Medico.

Robert Wigger: Konnektivitit ist sicherlich ein
wichtiges Thema — viele Unternehmen priifen den
Wechsel zu SD-WAN, was wir gemeinsam mit
unseren Partnern adressieren. Wir sind dabei fiir
die Kommunikationslinie auf Layer-1 besorgt,
und der Partner bringt sein SD-WAN-Know-how
mit ein. Ein weiterer Bereich, der sehr aktuell ist,
ist IoT. Hier haben wir spezialisierte loT-Partner,
die auf einen Provider angewiesen sind, der IoT
auf dem Mobilnetz anbieten kann. Ein ganz zent-
rales Element in Bezug auf Kommunikationsls-
sungen allgemein ist zudem auch Security, Ohne
Security geht heute nichts mehr in der IT, und je-
der Partner sollte den Anspruch haben, sich in
dem Bereich weiterzuentwickeln.

Obwohl ich, wenn ich meine IT-Security ver-
bessern mdchte, nicht unbedingt zuerst an
Sunrise denke — unabhiingig davon ob ich End-
kunde oder Partner bin.

Robert Wigger: Wir sind etablierter Partner fiir
Connectivity-Security-Losungen  wie  SASE,
DDOS oder SCiON. Auch fiir Kommunikations-
losungen — sei es Unified Communication, ein
SD-WAN oder IoT — muss die Security sicherge-
stellt sein. Oftmals ist Security im Zusammen-
hang mit Konnektivitit aber nicht das Spezialge-
biet des Partners, und wir kénnen ihn hierbei un-
terstiitzen. Denn wir haben sehr wohl Expertise,
was dieses Thema — diesen Bestandteil eines um-
fassenden Security-Konzepts in einem Unterneh-
men — angeht.

Roman Del Medico: Kommt hinzu: Kommuni-
kation und Telefonie sind Bestandteile eines ge-
samten Arbeitsplatzes, der idealerweise mit den
iibrigen Business-Applikationen integriert ist und
entsprechend abgesichert sein muss. Und auch fiir
das Thema Security gilt: Security ist nicht nur die
Implementation der richtigen Tools, sondern vor
allem auch eine Frage dessen, wie man die Mitar-
beitenden trainiert und unterstiitzt. Und hierzu
bieten wir unseren Partnern Tools und Services
an, auf deren Basis sie Security-Trainings bei den
Endkunden anbieten kénnen, um so letztlich mehr
bieten zu kénnen als nur Projektgeschift. Mit
Dienstleistungen wie diesen kann er sich beim
Kunden verankern.

Wie schaut es bei den kleineren Providern be-
ziiglich Services abseits von Teams und Co.
aus?

Felix Ruppanner: Als kleinerer Provider liegt es
in der Natur der Sache, dass wir spezialisierter
sind als die grossen Telekomfirmen. Das soll auch
so bleiben. Unsere Strategie sieht nicht vor, der-
einst die ganze Bandbreite an IT-Bediirfnissen ab-
zudecken. In unseren Augen muss sich der Instal-
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lationspartner die Frage stellen, ob er einen Provi-
der sucht, der mehr oder weniger all seine
Bediirfnisse abdecken kann, oder ob er fiir jeden
Themenbereich denjenigen Anbieter sucht, der in
diesem Bereich spezialisiert ist. Natiirlich sind all
die genannten Themen wichtig und werden Kun-
den und Partner in Zukunft bewegen. Die Frage
ist aber, wo ich als Partner Lésungen fiir die ein-
zelnen Themen finden méchte.

Roman Del Medico: Gerade in KMU ist IT vor
allem Mittel zum Zweck. Entsprechend haben
wenige KMU Interesse daran, verschiedene Lie-
feranten zu managen und verschiedene Themen
zu jonglieren. Sie wollen sich auf ihr Kernge-
schift fokussieren, und mit Swisscom und unse-
ren Partnern ist das moglich, weil wir einem KMU
alles aus einer Hand bieten kéinnen — IT wie auch
Telekommunikation. Und wir konnen ihm ge-
meinsam mit unseren Partnern helfen, seine Pro-
zesse zu optimieren — nicht zuletzt, weil wir auch
Know-how in neueren Themen wie IoT und Digi-
talisierung haben. Oft wissen KMU néimlich gar
nicht, wie sie von Technologien wie [oT profitie-
ren kénnten, sondern sind auf die Hilfe von Part-
nern angewiesen, die ihnen diese Technologien
und deren Mehrwert nitherbringen.

Der Endkunde sucht ja allerdings nicht unbe-
dingt Swisscom, das ihm alles aus einer Hand
bietet, sondern den IT-Partner seines Vertrau-
ens, der ihm alles aus einer Hand bietet. Woher
aber der Partner seine Leistungen bezieht,
miisste fiir den Endkunden eigentlich keine
Rolle spielen.

Felix Ruppanner: Vielmehr noch: Wenn ein Ins-
tallationspartner alle Losungen und Leistungen,
die er seinem Endkunden verkauft, bei einem ein-
zigen grossen Provider bezieht, fragt sich eben-
dieser Endkunde eines Tages schon, warum er die
Dienste nicht gleich beim Provider einkauft. Da-
vor haben Installationspartner zu Recht Angst,
und darum bin ich iiberzeugt, dass der Partner gut
daran tut, breit abgestiitzt zu agieren und mit vie-
len verschiedenen Lieferanten zusammenzuarbei-
ten. So kann er Abhéingigkeiten reduzieren.
Robert Wigger: Wir sehen das anders. Die Land-
schaft der Schweizer IT-Partner ist sehr etabliert,
die Unternehmen sind sehr erfahren. Die Partner
erwarten von uns nicht, dass wir ihnen plétzlich
aufzeigen, wie sie ihre Kunden beraten miissen,
denn das haben sie in den letzten 30 Jahren selbst
hervorragend gemacht. Aber sie wiinschen sich
einen Provider, der ihnen genau die Dienstleistun-
gen und Services im Telekommunikationsumfeld
liefert, die sie nicht selbst bereitstellen kénnen —
ohne, dass dieser Provider sie direkt konkurren-
ziert. Herr Ruppanners Einwand, dass sich der

Partner — zu Recht — sorgen macht, wenn der Te-
lekom- und IT-Provider seine Lésungen nicht nur
dem Partner, sondern gleichzeitig auch direkt ver-
kauft, ist zwar berechtigt, im Falle von Sunrise

aber unbegriindet. Bei Sunrise steht immer der -

Partner im Vordergrund.
Roman Del Medico: Auch Swisscom setzt im
Go-to-Market-Modell bei SME-Kunden zu 100
Prozent auf Partner — auch im IT-Umfeld. Der Si-
tuation, dass die Partner uns gleichzeitig als Kon-
kurrenten sehen, begegnen wir deshalb immer sel-
tener. Die Partner betrachten uns heute viel eher
als Kiosk, von dem sie beziehen kénnen, was sie
bendtigen, um dem Kunden die gewiinschten
Dienstleistungen in der gesamten Breite anbieten
zu konnen. Denn man muss schon sehen, die
Komplexitit ist zuletzt rasant gestiegen und steigt
weiter, und fiir viele IT-Partner ist es gar nicht
mehr moglich, in der gesamten Themenbreite mit
der notigen Agilitit mitzukommen und die Mitar-
beitenden a jour zu halten.

Robert Wigger: Das Feedback, das wir von unse-
ren Partnern bekommen, ist ein anderes — sie spre-
chen ganz klar von einer Konkurrenzsituation,
was fiir viele ein Grund ist, sich einen anderen
Anbieter zu suchen.

Patrick Gmiir: Das kann ich nur unterschreiben,
auch wir héren das von unseren Partnern. Die
Angst, dass die grossen Provider ihnen Kunden
wegnehmen, ist sehr wohl vorhanden, und des-
halb sind unsere Partner froh, dass sie mit uns ei-
nen VolP-Spezialisten an der Seite haben, der nur
in diesem spezialisierten Bereich titig ist und
Endkunden via Partner
bedient, wiihrend sie fiir
andere Bereiche andere
Spezialisten  beizichen
konnen.

Felix Ruppanner:
Meine ~ Wahrnehmung
diesbeziiglich ist, dass
sich die Partner vor allem
bei den grossen, profitab-
len Projekten Sorgen ma-
chen, dass die Enterprise-
Abteilungen der grossen

Patrick Gmiir

Patrick Gmiir amtet als Partner Channel Manager bei Sipcall. Diese
Funktion hat er seit mittlerweile fiinf Jahren inne — davor verantwortete
er die IT im Familienbetrieb, einer Bierbrauerei. Zur Partnerlandschaft
von Sipeall erklirt er, dass diese aus rund 800 Partnern bestehe, verteilt
iiber die ganze Schweiz. Rund 250 dieser Partner seien gleichzeitig auch
Microsoft-Partner, und auf diese fokussiere man aktuell im Zusammen-
hang mit Telefonie {iber Microsoft Teams.
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Provider ihnen diese abjagen kénnten. Und das
stort die Partner verstindlicherweise stark. Sicher
nimmt die Komplexitit fiir die Partner zu, und na-
tiirlich kann der Partner diese Komplexitét unter
anderem dadurch reduzieren, dass er primér nur
mit einem Anbieter zusammenarbeitet. Doch ich
bin iiberzeugt, dass dieser Weg fiir viele Partner

_ strategisch falsch ist, denn damit begibt man sich

in"eine Abhingigkeit,

Robert Wigger: Allerdings ist unsere Enterprise-
Abteilung so aufgestellt, dass der Markt gemein-
sam mit den Partnern bearbeitet wird. Wir wollen
gemeinsam mit den Partnern Lésungen verkaufen,
und unsere Sales-Abteilung ist so aufgestellt, dass
bei einem gemeinsamen Projekt sowohl unser Ver-
kauf als auch der Partner kommissioniert werden.
Insofern entsteht bei uns dieser Konflikt nicht.
Roman Del Medico: Das ist bei uns sehr dhnlich.
Wir arbeiten im Enterprise-Bereich ebenfalls sehr
eng mit Partnern zusammen.

Sie haben vorhin gesagt, im Bereich der klei-
nen und mittelgrossen Kunden sei Swisscoms
Go-to-Market-Modell zu 100 Prozent indirekt.
Sie garantieren also, dass kein SME-Kunde di-
rekt bedient wird?

Roman Del Medico: Bei den ganz kleinen Kun-
den, wo wir Losungen wie [nOne KMU Office im
Portfolio haben, kénnen die Kunden die Losun-
gen selbst implementieren, hier braucht es schlicht
keinen Partner. Auch fiir die reine Telefonie oder
den Internet-Access kénnen die Kunden autonom
agieren — dazu braucht es weder einen Partner
noch einen Swisscom-Mitarbeitenden. Im La-
sungsgeschift aber bedienen wir keine SME-Kun-
den direkt. Endkunden werden immer von Part-
nern oder gemeinsam mit uns bedient — je nach
Bedarf und Know-how seitens Partner.

Bevor wir das Thema Go to Market schliessen,
wiirde mich die Strategie von Sunrise diesbe-
ziiglich noch interessieren. Was wird bei Sun-
rise direkt verkauft, was ausschliesslich iiber
Partner?

Robert Wigger: Im Enterprise-Bereich, den ich
vorhin erwiihnt habe, beschéftigen wir Direct-Sa-
les-Mitarbeitende, die direkt verkaufen kénnen.
Sobald der Kunde aber einen Partner wiinscht oder
wir sehen, dass ein [T-Partner sinnvoll ist, gehen
wir diesen Weg und bedienen den Kunden ge-
meinsam. Wie gesagt haben wir unsere Kommissi-
onierung auch so gestaltet, dass es fiir unseren
Verkauf genauso attraktiv ist, einen Lead einem
Partner weiterzugeben und keine Zielkonflikte
entstehen. Im KMU-Umfeld verkaufen wir haupt-
sichlich iiber Partner, wie bei Swisscom kann es
im SoHo-Bereich aber Sinn machen, dass ein

Kunde direkt bei uns einkauft. Wir sprechen hier
aber von Standardlfsungen wie einem Infernet-
anschluss, nicht vom Lésungsgeschift.

Wenn Sie sich Ihre Partnerlandschaft an-
schauen, wo sehen Sie allenfalls noch Defizite,
ungenutztes Potenzial? Und wo liegen die gros-
sen Herausforderungen fiir die Partner?
Roman Del Medico: Partner, die ihr Geschiift mit
dem Verkauf von Standardlésungen machen wol-
len, werden es schwer haben, denn allein mit einer
Teams-Installation kénnen sie sich nicht differen-
zieren. Jeder Partner muss sich iiberlegen, wo er
Mehrwert erbringen kann, und wer ihn im Hinter-
grund unterstiitzen soll. Es gibt allerdings immer
noch IT-Partner, die diesen Weg nicht gehen wol-
len, die die letzten 20 Jahre mit On-Premise-Pro-
jekten gute Geschifte gemacht haben, fiir jede Ser-
vice-Intervention ausriicken und diese verrechnen
konnten. Das beizubehalten, diirfte sehr schwierig
werden, denn mit der zunehmenden Industrialisie-
rung und Cloudifizierung der IT lassen sich indivi-
duelle Integrationsldsungen fiir kiinftige Standard-
funktionalititen nicht mehr verkaufen.

Robert Wigger: Als grosse Herausforderung fiir
Endkunden und Partner sehen wir die Security-
Thematik, iiber die wir bereits gesprochen haben.
Kein ICT-Partner wird darum herumkommen,
sich in dem Bereich weiterzuentwickeln, denn Se-
curity ist heute Bestandteil jeder Dienstleistung,
jedes Services, jedes Produkts. Hier gibt es sicher
Nachholbedarf bei vielen Partnern, und iiber kurz
oder lang wird kein Partner ohne Security-Spezia-
listen mehr auskommen.

Allerdings sind diese Security-Spezialisten rar
und wollen, wenn es sie denn gibt, eher selten
fiir einen kleineren ICT-Partner arbeiten, son-
dern suchen sich die Herausforderung im
Grossunternehmen.

Robert Wigger: Aus diesem Grund muss man
versuchen, die bestehenden Mitarbeitenden zu
entwickeln. Denn all die Pre-Sales, Berater und
Engineers bei den Partnern wollen sich ja weiter-
bilden und Know-how im Bereich Security auf-
bauen. Darum empfehlen wir den Partnern, in die-
ses vorhandene Potenzial zu investieren.

Felix Ruppanner: Die richtigen Mitarbeitenden
zu finden, ist allgemein eine grosse Herausforde-
rung, nicht nur was den Security-Bereich angeht.
Eine weitere Herausforderung, die wir bei People-
fone fiir den Partner sehen, ist die Entwicklung
eines eigenen Produkts, einer eigenen Marke. Der
Partner muss eigenstindig werden und fiir das
Produkt stehen, das er anbietet. Dieses Produkt zu
definieren, ist herausfordernder, als eine pfannen-
fertige Losung weiterzuverkaufen. Doch genau
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dieser Herausforderung muss sich der Partner
stellen, um sich zu positionieren und erfolgreich
Zu sein.

Roman Del Medico: Ich denke, beziiglich Her-
ausforderungen gilt es zwei Partnertypen zu un-
terscheiden: Den traditionellen Telco-Partner, der
gut daran tut, sein Projektgeschiift in ein Service-
geschiift zu iiberfithren und der in der Lage sein
muss, die Kunden ganzheitlich in ihren Digitali-
sierungsbemiihungen zu beraten. Und den IT-Part-
ner, der immer schneller Know-how aufbauen
muss, der die richtigen Mitarbeitenden finden und
entwickeln muss. Das bringt Investitionen mit
sich, die gerade fiir kleinere Partner nicht einfach
zu stemmen sind, und genau hier sehen wir auch,
dass der IT-Partner von Swisscom profitieren
kann. Mit uns und unseren modularen Lésungen
im Riicken kann sich der Partner auf das konzent-
rieren, worauf er spezialisiert ist, und muss nicht
in der ganzen Breite Know-how aufbauen.
Robert Wigger: Ich sehe das dhnlich. Als IT-Part-
ner muss ich definieren, wo meine Kernthemen
liegen, um mich dann auf diese Kernthemen aus-
zurichten und mich weiterzuentwickeln.

Welche Anforderungen stellen Sie an einen
Partner im Hinblick auf die Zukunft. Was
muss ein Partner zu leisten bereit sein, damit
Sie auch in Zukunft mit ihm zusammenarbei-
ten wollen?

Patrick Gmiir: Ich habe es erwihnt, Telefonie via
Teams ist bei uns das Produkt, das aktuell am héu-
figsten nachgefragt wird. Um dieses Produkt beim
Kunden zu integrieren, braucht es sehr viel Know-
how — nicht nur beziiglich Teams-Telefonie, son-
dern auch was die Umsysteme angeht. Dieses
Know-how gilt es fiir die Partner aufzubauen.
Roman Del Medico: Gefordert sind Agilitit, die

Offenheit, Themen anzugehen und das Wissen
darum, wo die eigene Spezialisierung liegt und
wo man Mehrwert bringen kann. Bei allem da-
rum herum — bei allem. was immer mehr stan-
dardisiert und industrialisiert ist — kommen dann
wir zum Zug und liefern ihm modular die néti-
gen Produkte. Ein weiterer Punkt, auf den sich
die Partner einstellen miissen: Es wird zuneh-
mend wichtiger, dass man bereit ist, Kooperatio-
nen einzugehen. Integrationsprojekte werden im-
mer seltener allein durchgezogen, die Zahl der
Stakeholder nimmt zu und setzt Offenheit zur
Zusammenarbeit voraus.

Felix Ruppanner: Wir werden auch in Zukunft
die Eintrittsschwelle fiir Partner, die mit uns zu-
sammenarbeiten wollen, ganz bewusst tief halten.
Uns ist sehr wichtig, dass ein Partner ohne Zertifi-
zierung innert Minuten selbstindig einen SIP-
Trunk aufsetzen kann, der produktiv funktioniert,
und er soll das kostenlos ausprobieren kénnen.
Gleichzeitig muss ihm auch klar sein, dass er da-
nach Know-how aufbauen muss, um die Anforde-
rungen des Kunden bedienen zu konnen. Dabei
unterstiitzen wir ihn, und so wird er zu einem un-
serer bevorzugten Partner.

Robert Wigger: Auch bei Sunrise ist es so, dass
jeder ICT-Partner mit uns zusammenarbeiten und
unsere Produkie beziehen kann. Auch wir verlan-
gen keine Zertifizierung und unterstiitzen ihn von
Beginn weg. Gleichzeitig ist es auch unser Rat an
alle Partner, dass sie Know-how rund um die digi-
tale Transformation beim Endkunden aufbauen.
Das wichtigste scheint mir, dass man als Partner
nicht stillsteht, sondern sich laufend weiterent-
wickelt.

Das wiirde ich gerne als Schlusswort so stehen
lassen. Ich danke Thnen fiir das Gespriich. m
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